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Nuestra revista cierra hoy, con este número, el segundo año de su exis. 
tencia. Y haber alcanzado tal, escasa pero efectiva, duración, nos prono más 
y más en la empresa que pretendemos, y: que no es otra, pe 0 emos ex- 
puesto repetidamente, sino la de servir al mundo del automático. 

Y no estará de más, ai finalizar la publicación anual, recordar a nuestros 
lectores los puntos que defendemos, y creemos son esenciales, para el mayor 
y más efectivo progreso y prestigio del automático español. y 

1) Colaboración: Absoluta e indispensable, entre fabricantes, comer- 
ciantes y explotadores del automático. Afortunadamente, el mundo dei auto- 
mático es todavía un campo virgen para todas estas actividades y, por tanto, 
es absurdo que en él se produzcan fuertes y hasta desleales competencias 
en perjuicio de todo el mundo. 

2) Unión: Tanto más necesaria cuanto que, desgraciadamente, la ad- 
ministración ignora por el momento toda la esfera del automático. Y de tal 
ignorancia pueden producirse graves perjuicios. Imaginémonos por un momen- 
to los graves perjuicios que podría producir la modificación del tamaño, peso 
o forma de las actuales monedas de 1 pta. Contra ello únicamente podría 
lucharse actuando todos con una voz fuerte y unida. Que es lo que siempre 
ha pretendido esta revista. | 

3) Superación: Quizás aún no es necesaria (o al menos indispensable) 
por el momento, debido a hallarse muchas empresas del automático en una 
situación casi podríamos decir de pseudo-monopolio, por razón del control 
de importaciones y otras causas. No obstante, debemos recalcar la impor- 
tancia de este elemento, con el fin de servir ya actualmente del mejor modo 
posible a los clientes y poder hacer frente el día de mañana a las importaciones 
que no han de tardar en llegar. Y nótese que, desde hace tiempo ya, la vi- 
gente política económica del gobierno está fundada en alcanzar una econo- 
mía competitiva. Quien, confiado por la actual situación, no se sitúe en dis- 
posición de competir con el extranjero, el día de mañana fracasará irremi- 
siblemente. 

4) Moralidad y buena fe en comerciantes e industriales. Es evidente que, 
tanto la industria como el comercio, en todas las ramas, deben actuar de 
acuerdo con una serie de normas fundamentales. E infringir tales normas 
da lugar a una serie de irregularidades que, naturalmente, redundan en per- 
juicio del buen nombre de la actividad, y también de quienes siguen escrupu- 
losamente tales normas. Ninguna actividad en pleno desarrollo puede per- 
mitirse una actuación continuada con olvido de unos principios fundamen- 
tales. No obstante, ello es un peligro para una actividad que, como la del 
automático, está aún en sus principios, inexperta y dominada en parte por 
personas incontroladas que pueden influir en su desprestigio. 

E og lg Be 0 principios, podríamos llamar morales, 
una determinada actividad Non meri lpm a la normalidad de 
jamás pueden olvidarse y. on Principios de organización y de cortesía, que 
A bus b y que constituyen el buen trato indispensable para 
ro Ene re, marcha ascendente y prestigio de una empresa. 

dee 504 peo sind A E decir sobre el particular. Pero creemos 
venido replied comite enormemente ampliado por cuanto hemos 

nte en nuestra revista, a lo largo de los núme- 
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Convocatoria Concurso Periodístico 


Al objeto de fomentar el conocimiento y desarrollo de las máquinas 
automáticas accionadas por monedas, en España, la revista «EL MUNDO DEL 
AUTOMATICO» convoca un concurso de artículos periodísticos que se ajus- 
tará a las siguientes bases: 


Es 


8 


o 


a 


12 


NOTA. — Los temas a tratar en 
referirse . necesariam 

a.” monedas» que no son las antiguas « tragaperras», 
de nada que ver con 
recer. por ningún. concepto la palabra «tra gaperr: | 





Los artículos periodísticos concursantes tendrán que aparecer né- 
cesariamente en algún periódico o revista editado en España, en el 
tiempo que transcurra entre el 1. de enero y el 31 de marzo de 1963. 


El tema a desarrollar periodísticamente será el siguiente: «Las maá- 
quinas automáticas accionadas por monedas». 


Se concederán los siguientes premios: 
1.* Premio 15.000,— Ptas. 

2.2. Premio 5.000,— Ptas. 

y tres accésits de 1.000.— Ptas. cada uno. 


El jurado calificador estará compuesto por los siguientes periodis- 


-tas: j 


D. José del Castillo, de «EL NOTICIERO UNIVERSAL ». 
D. Ramón Pujol, de «SOLIDARIDAD NACIONAL». 


D. Javier Comín, de «LA VANGUARDIA ESPAÑOLA». 


D. José Pernau, de «EL CORREO CATALAN». 

D. José M.* Carcasona, de «LA ACTUALIDAD ESPAÑOLA». 
Haciéndose público el fallo el día 12 de abril. 

Los ejemplares de los periódicos en los que aparezcan los artículos 

concursantes, tendrán que ser enviados, por duplicado, a la revista 

«EL MUNDO DEL AUTOMATICO», calle Libertad, núm. 28, Barce- 

lona (12). | E 


ye » A X 377 EN 


El depósito del importe de los premios ha sidó realizado en la. De- 
legación del Ministerio de Información y Turismo de Barceloña. — 


Y es E 
El premio es indivisible y no podrá ser declarado desierto. > 

LN ES : 9 Ey * 

los artículos de sta convocatoria han de 
nente. a «Las máquinas automáticas accionadas por 
: no tenieído por tanto 
éstas. En ningún artículo, en consecuencia, podrá apa- 


erras» 4 
g val > A . k 
La . O" e hs. * ti 
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Nuestras iniciativas pueden frustrarse 


Actualmente nuestra redacción 
está trabajando en varios asuntos 
de cuva marcha queremos que esten 
enterados los lectores. Por una parte, 
el Concurso Periodistico que convo- 
camos para el 1. de enero del pró- 
ximo año. Por otra, la confección 
del censo de la profesión española 
del automático. Si bien en distinto 
sentido, ambas empresas pueden fra- 
casar si no contamos con la autén- 
tica colaboración de los lectores, 

La convocatoria del concurso nos 
hace peligrar económicamente. La 
cantidad recaudada para dotar los 
premios y sufragar los gastos, no es 
la que sería suficiente. Sin embargo, 
como quiera que creemos en la ver- 
dadera utilidad del citado certamen, 
hemos decidido no retrasar por más 
tiempo su convocatoria añadiendo la 
cantidad necesaria. Ello nos pone en 
una situación económica muy peli- 
grosa, pues no contamos apénas con 
reservas para afrontar cualquier 
contrariedad que pueda presentarse. 
Si el concurso, como esperamos, tie- 
ne éxito, el éxito que calculamos, 
creeremos haber hecho una inver- 
sión muy provechosa. Pero lo que 
realmente nos duele e incluso desa- 
nima, es esta apatía general de: la 


) 


muy en breve, ¿cómo podremos ha- 
cer frente a las dificultades comu- 
nes, si nuestro mutuo desconocl- 
miento y nuestro obrar por separa- 
do no nos han permitido entrenar- 
nos en la labor conjunta? El indivi- 
dualismo, la indiferencia, los oídos 
sordos, no beneficiarán a) nadie. 
Cuando la profesión deba luchar, se 
encontrará indefensa, porque no ha- 
brá aprendido a luchar. 

Por otra parte, nosotros todos que 


nos .creemos honrados profesionales 
¡, del automático, sabemos que nues- 


tra. porfesión está, mal, considerada 
por el gran público. Se nos cree gl- 
tanos, especuladores, tramposos... Y 
lo podemos evitar, está en nuestras 
manos el remedio. ¿Por qué no lo 
empleamos? Actualmente el único 
medio. para popularizar verdadera- 
mente el ramo del automático, para 
dar Cuenta de, su importancia, es la 
prensa. El concurso atraerá sin duda 
la atención de innumerables perio- 
distas de todos, los periódicos espa- 
ñoles sobre el [automático, Intenta- 


- rán verlo tal cual es, sin falseamien- 


tos, y lo escribirán para su público. 
Premiaremos el mejor artículo, y 
éste habrá conseguido unos benefi- 


cios para nuestra profesión de los 
y, que, debemos hacernos merecedores. 
Esperamos que ante la innesable 
realidad de la convocatoria, todos los 
¡indecisos ¡nos enviarán su colabora- 

- «glón. Los, indiferentes y los que mo 
an prestado atención a esta inicia- 


- profesión, esta' indiferencia por la 
labor de la revista. Salvo contadas 
excepciones que agradecemos since- 
ramente, la gran masa de explotado- 
res y fabricantes no han prestado la 
menor atención al concurso. Y éste 
es en beneficio de todos. Por una .. tiva decidirán fijar su posición. Cree- 
vez hemos pedido la unión a fin de mos que no nos faltará la colabora- 
realizar una empresa cuyo alcance ción, esperamos no quedar defrau- 
abarca a toda la profesión. Esta dados. Lo e 

unión no se ha conseguido en su to- Otra labor emprendida por la re- 
talidad, ¿por qué? | , dacción: es la, confección del Censo 

Cuando las necesidades nos obli- del automático. Con el auge del ne- 
. guen a ello, ¿dudaremos en unirnos? gocio las relaciones comerciales son 
Quizás sí. Cuando la profesión al- cada día más necesarias, tanto por 
cance la importancia que todos de- parte de los fabricantes como por la 

' Seamos y. que no dudamos alcanzará de los explotadores entre sí. 
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Las fábricas de. automáticos que 
al iniciarse el negocio contaban con 
un mercado prácticamente ilimitado, 
ven dificultarse la marcha del ne- 
gocio. Es natural. Al pripcipio no 
había competencia. Las ciudades po- 
dían saturarse fácilmente. Sin em- 
bargo, la prosperidad obliga a supe- 
rarse. La competencia beneficia a 
todos. No permite dormirse en los 
laureles. Pero el gran inconveniente 
con que se tropieza inevitablemente 
es el del desconocimiento de los po- 
sibles clientes. 

En artículos anteriores ya expu- 
simos una de las características de 
la profesión. Es la del aislamien- 
to. Ni todos los fabricantes cono- 
cen a todos los explotadores, ni 
todos los explotadores conocen a to- 
dos los fabricantes. Es por ello, y 
únicamente por ello, por lo que que- 
remos confeccionar el censo. Es pre- 
ciso el conocimiento mutuo y com- 
pleto. Incluso es útil a los explota- 
dores el conocer a sus compañeros 
de profesión. Las transacciones en- 
tre aparatos usados deben hacerlas 
los explotadores. Si éstos conocen 
un reducido número, será más difí- 
cil la operación. Así, pues, pedimos 
la colaboración de todos. Pedimos 
que nos envíen los datos necesarios 
para la confección del censo. Pedi- 
mos, también, que nos faciliten los 
nombres y la dirección de todos los 
explotadores que conozcan, así co- 
mo la de los fabricantes, por si en- 
tre ellos hubiera alguno del que no 
tuviéramos noticia. Sólo asi podre- 
mos tener un censo en el que poder 
confiar. 

Por útimo, existe otro aspecto in- 
teresante que no quisiera pasar por 
alto. La revista no quiere ser un 
órgano que venda información. Quie- 
re ser algo más. Quiere ser el ele- 
mento que ayude a la profesión en el 
desenvolvimiento de sus actividades. 
Nuestros lectores están de acuerdo 
en esto. Nuestra revista quiere con- 
seguir este propósito, y para ello 
hace consultas a los lectores. En este 
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número publicamos un comentario 
sobre las respuestas recibidas, así 
como un resumen de las respuestas 
tipo. No creemos haber recibido el 
número suficiente de respuestas co- 
mo para llevar a cabo innovaciones 
radicales en la publicación. Quisié- 
ramos, ya lo hemos dicho en ante- 
riores ocasiones, que la revista fue- 
ra considerada como algo propio por 
los profesionales del ramo. Son muy 
pocos los que demuestran con he- 
chos esta consideración de «El Mun- 
do del Automático». No basta con 
decirnos de vez en cuando que la 
revista es necesaria, que se está de 
acuerdo en esto o aquello. Cuando 
de veras se quiere la publicación, 
cuando se cree en su utilidad, no 
puede ni debe perderse la ocasión 
de mejorarla y hacerla a nuestro 
gusto. No desaprovechemos la oca- 
sión. Estemos en estrecho y continuo 
contacto con la redacción. Nos ayu- 
daremos mutuamente sin esfuerzo 
alguno. Publicamos en este número, 
v por tercera vez, la consulta núme- 
ro 1. Confiamos en que todos, sin 
excepción, nos enviarán sus respues- 
tas y sugerencias. Así, de este modo, 
todos encontraremos en la revista 
aquello que deseamos y ésta será 
verdaderamente útil a la profesión. 

Como ejemplo de uno de los pro- 
yectos que por imnosibilidad y, lo 
reconocemos, por imprevisión por 
nuestra parte no hemos podido lle- 
var a cabo, contrariamente a lo pro- 
metido, podemos citar la de crítica 
de un determinado aparato de fabri- 
cación nacional. Para subsanar este 
error, a continuación publicamos 
otro cuestionario que agradecere- 
mos se sirvan contestar los lectores: 


Pin-Ball de Salor, S. A. 


¿Está usted satisfecho de la forma 
en que le es suministrada la máqui- 
na? 

¿Está usted satisfecho del precio? 

¿Encuentra fácil el montaje del 
aparato? | 

¿Cómo encuentra usted la organ! 


zación de la casa en su provincia? 

¿Es atractivo el juego del apara- 
to? 

¿Son buenas sus recaudaciones? 

Averías más corrientes y frecuen- 
cia de las mismas. 

¿Son averías fáciles o difíciles de 
reparar? 

¿Está usted satisfecho del meca- 
nismo de la moneda? 

¿Compraría usted otra máquina 
del mismo fabricante? 

Impresión de conjunto y consul- 
tas al fabricante. 

Remite: 


Con estas encuestas, a la vez que 
ofrecemos una orientación al fabri- 
cante sobre cómo funcionan sus apa- 
ratos en la explotación, se establece 
un cambio de impresiones entre los 
explotadores, tendentes a facilitar 
su conocimiento del mercado y pro- 
blemas de la explotación. Garanti- 
zamos, claro está, un anonimato ab- 
soluto a fin de poder conocer todas 
las opiniones sin temor a compro- 
meterse. Por otra parte, creemos que 
todos verán en estas encuestas un 
intento serio de conocer el compor- 
tamiento de los aparatos en la ex- 
plotación, y la aceptación de los 
mismos por parte del público. Con- 
fiamos en que todas las respuestas 
tenderán a señalar los errores de los 
aparatos con el fin de que sean so- 
lucionados y no se intentará usar 
estas encuestas para perjudicar a 
nadie. Por otra parte, en nuestras 
páginas no publicaremos aquellas 
respuestas cuyo sentido sea tenden- 
cioso o que de un caso particular 
intenten sacar una consecuencia ge- 
neral. 

En meses sucesivos anunciaremos 
el aparato sobre el que versará la 
encuesta, hasta que todos hayan sido 
estudiados por la revista. 

En resumen, anunciamos la con- 
vocatoria del concurso periodístico 
A la atención de los lecto- 
a o e 

nso periodís- 


tico y anunciamos la inauguración 
de una nueva sección. 

A fin de evitar falsas interpreta- 
ciones y aclarar lo que hubiera de 
confuso en el presente escrito, agra- 
deceremos que cualquier dificultad 
nos sea consultada, bien por carta 
dirigida a nuestra redacción, bien 
por teléfono (2576092) o personal- 
mente en nuestras oficinas todos los 
días laborables, excepto sábados, de 
4 a 6 de la tarde. Gustosamente con- 
testaremos a todas las preguntas y 
ampliaremos los detalles que se con- 
sidere oportuno, pues lo que quere- 
mos es servir al automático y cola- 
borar con la profesión, y creemos 
que estamos en vías de conseguirlo. 


Luis Gonzaga. 





VENTA DISCOS 
de 45 r.p.m. 


Nuevos nacionales 
y extranjeros 


y de ocasión 


Talleres REFLEX 


José M.? Soroa, 3 
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OSTADOR DE CACAHUETES 


| ahuetes 
vesta y mantiene calientes los ca€ 


“ Construido en acero ¡inoxidable 


arlo sobre el mostrador, sin causar estorbo 
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Su reducido volumen permite colo 


+ El aparato ideal para bares y cafeterías 
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Observando 


Con amplia publicidad en los pe- 
riódicos de más difusión en España, 
Petaco, S, A., ha lanzado al mercado 
el tocadiscos Renotte. 

"k 


Otra noticia sobre tocadiscos. Pa- 
rece ser que una firma dedicada a 
la fabricación de Pin-Ball, tiene el 
propósito de fabricar un tocadiscos. 
Todavía se deconoce la procedencia 
de dicho aparato. La mayoría de 
opiniones dudan entre si será italia- 
no o alemán. 

ud 


En la exposición Hogarotel 2, la 
firma Accesorios Hosteleros, repre- 
sentante de GEDASA en regiones ca- 
talanas, ha expuesto una máquina 
vendedora de helados de la casa 
APCO, ¿Cuándo habrá avaratos au- 
tomáticos en las estaciones de la 


RENFE? 


Y 


Toramat Española ha cedido a 
Pepsi-Cola la máquina vendedora de 
botellas de dicha bebida. 

Y 


Observamos y nos lamentamos por 
el hecho de que las máquinas lus- 
tradoras de zapatos no hayan cua- 
jado en el público. En Hogarotel 2 
estos aparatos apenas merecieron la 
atención del público, quizás por su 
poco cuidada presentación. Espera- 
mos que pronto conseguiremos po- 
pularizar todas las ramas del auto- 


mático a las que el público español 


parece algo distante. 
* 


Automáticos C.M.C ha lanzado al 
mercado su nuevo aparato «Club 70» 
de gran belleza de líneas y con su 
proverbial calidad. 





Viene de la página (334) 
Editorial 


' 


punto de vista y nuestra idea sobre lo que el mundo del automático debe ser. 
Esperemos que el año 1962 haya sido próspero para todos, y que el pró- 














“simo 1963 lo sea aún mucho más, y que durante su transcurso se refuerce 
y aumente el auge adquirido últimamente por los aparatos automáticos, así 
como el buen nombre y prestiglo de las empresas que los atienden, para que 
l mundo del automático alcance el nivel que todos deseamos. 


La Redacción. 


> Al 








Salor, S. A., ha lanzado su modelo 
«Iwist» con tambores contadores 
rotatorios, tipo americano y con to- 
dos los carteles escritos en inglés. 
Esto último crea un confusionismo 
que se debería evitar. La máquina 
española debe enorgullecerse de ser 
tal y no debe esconderse tras unas 
palabras extranjeras. 

Y 


Un punto realmente interesante 
del automático español, es el de las 
importaciones. Hemos visto que mu- 
chas personas que acogían con des- 
agrado las importaciones, han Jhe- 
cho todo lo posible para conseguir 
alguna licencia. Debe haber una 
pertecta concordancia entre lo que 
se dice y lo que se hace. | 


Para ,que todas las 


AA 


ber 
AOS CSDeray 


: 1 €mpr 
cantes editen catálogos pr. 
a 


técnicamente de sus 

cosa es un folleto poi e 
algo muy distinto un o 
mo es posible conocer la dd ES 
de cualquier aparato si lo seca 


CHInos por completo hasta sy adqui 
sición? al 


¿Hasta cuándo de 


* 


A 


Esperamos que este año de 1963 
sea realmente próspero para todo 
el automático español. Desearíamos 
que las conversaciones para una po- 
sible unión de profesionales fueran 
una realidad. Es hora ya de Obrar 
conjuntamente, no sea que luego lle- 
guemos tarde. 





Aspecto de una de las 
se Ed ¿ 


p E DARAN a LR AS A 
¡A SE SS SAS GAR 


naves de la nueva fábrica PETACO, en Madrid 


BREVE HISTORIA DE LOS 


DISTRIBUIDORES AUTOMÁTICOS 


EN LOS ESTADOS UNIDOS DE AMÉRICA 


Por E 


Nathaniel Leverone instaló, en el 
año 1946, en el Aeropuerto de Mid- 
way, un aparato casi maravilloso: 
un distribuidor automático construl- 
do por la «General Electric» que asa- 
a ante los ojos. del público - un 
perro-caliente y lo entregaba tan ar- 
diente que uno tenía que tardar en 
comérselo. La máquina no fue pro- 
ducida en serie. Pero la imaginación 
de docenas de inventores y miles 
de explotadores fue captada por la 
idea de empezar a fabricar distri- 
buidores de alimentos condimenta- 
dos y completos. 

En San Luis y en Rockford, Illi- 
nois, los ingenieros de «National Re- 
jectors» y «ABT Manufacturing», es- 
taban luchando esforzadamente para 
conseguir producir, por esta época, 
mecanismos capaces de aceptar e 
identificar papel moneda, y cambiar- 
lo por piezas metálicas u otra clase 
de dinero. Para 1960 el aparato cam- 
biador de moneda era ya una reali- 
dad. j 

Entre los años 1945 y 1955 hubo 
una verdadera invasión de cientos 
de empresas e industrias del auto- 


mático. Entre ellas merece desta- 


carse, por ejemplo, la «Eastern Elec- 
tric», que introdujo en el mercado, 


en 1946, el primer distribuidor de 


cigarrillos accionado por la' electri- 


cidad, vendiendo su producción ala 


«Seeburg Corporation». sr 
Se añadieron a los apareztos auto- 










nder al 


NT: de A 2 
s 





CE es. Los seleccionado- 
- Pp udieron idearse avaratos 









taron a las mágqui- 


_ máticos dispositivos de calefacción : 
y refrigeración, a fin de que pudieran 
mismo tiempo productos 


nta automática de toda cla- 
uctos, fuera cual fuese su * 
aratos de cambio de 


R. SCHREIBER 
Y XI 


nas automáticas, de forma que hoy 
en día constituyen en este país una 
de las piezas principales de gran 


cantidad de aparatos. 


En 1946, el volumen total de ven- 
tas de la industria del automático 
fue de 600 millones de dólares. En 
1960 había aumentado hasta los 2.586 
millones. El número de compañías 
o empresas dedicadas a ello aumen- 
tó de 3.500 en 1946 hasta 6.250 en 


1960. 


Las modificaciones e inventos que 
siempre movían e impulsaban ade- 
lante a la industria del automático 
continuaron: se introdujo la máqui- 
na capaz de vender gran cantidad 
de marcas y tipos de cigarrillos, para 


satisfacer así todas las preferencias 


con un solo aparato. «Apco» revolu- 


cionó el negocio de los distribuido- 
res de bebidas con un aparato que, 
además, añadía el hielo que el clien- 
te deseaba. «Wittenborg», una em- 
presa danesa, introdujo en el mer- 
cado americano el aparato para ven- 
der varias clases de productos a la 

4. "vez, y así se abrió la puerta a los 
aparatos automáticos que estaban 
destinados a sustituir en las grandes 
fábricas, almacenes y oficinas, a los 
bares y cafeterías manuales. 

. JA medida que el negocio crecía, 
. también cambiaba. Las empresas, 
- antiguamente familiares y llevadas 

.- *Lpor el genio inventivo de quien las 
creó, se unieron entre sí para ven- 
der en común sus productos. Las 
empresas que comenzaron en la dé- 
cada de los años cuarenta a ofrecer 
a sus clientes uno o dos tipos de 

2: 0. productos, se pusieron en situación 

de ofrecerles.una extensa y completa 
sa de O IIA 

El mundo del automático había 

. «dado un gran paso desde que Tho- 

mas Adams instaló sus distribuido- 
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vos de chicle en las estaciones del automáticos en estable 
N ra A 


terrocartil elevado de: Nueva: York, merciales, quizás mer TO : 
en el año 1888, | tamente automáticos > absolu. 
Pero las nuevas posibilidades y los aparatos automático; ada día 
aplicaciones del principio del auto: millones de personas er los q 
matco son cast tan grandes y están Unidos, Y cada día Crece al A os 
tan abiertas, como en el tiempo de la confianza del público e el 


Adams: restaurantes automáticos, 
cafeterías automáticas para indus: 
tias e instituciones, departamentos 


arañar: | hb € 
confianza y favor que ACrecieS 
estímulo de los industriales ñ 


LO hacia 
expansión del mundo del automático 
Fin 
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Avisos de la Redacción 


Ayradeceremos a todos quienes deseen colaborar económicamente en el 
concurso periodístico convocado por la revista, se sirvan mandar a nuestra 


administración el importe de su aportación, para, acto seguido, enviarles el 
recibo correspondiente. 


Debido a dificultades en el suministro de nuestro material y a la necesidad 
de conjuntar la publicación con. la propaganda contratada últimamente, este 
número de diciembre aparece con notable retraso. Rogamos disculpen esta 
deficiencia Es propósito de esta redacción el conseguir que en breve plazo la 
revista aparezca el primer día de cada mes. 


Encarecemos a nuestros lectores se sirvan responder a la mayor brevedad 
posible a las consultas y encuestas que nuestra revista realiza. Con ello se 
ayudarán a ellos mismos a la vez que facilitarán la labor de nuestra redacción. 


Faltan 22.200 Ptas. para completar la cifra de gastos a que asciende el 
Concurso periodístico. Fabricante, Explotador esperamos tu colaboración. 


Repetimos para general conocimiento que las horas de oficina de nuestra 
Redacción son los siguientes: 


Todos los días laborables. excepto sábados, de 4 a 6 de la tarde. Durante 
estas horas pueden llamar a nuestro teléfono 257 60 92 en la seguridad de $e! 
debidamente atendidos. A 
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cartas al 2 director 


Muy Sr. nuestro: 

En el último número de la Kevis- 
ta de su digna dirección y en la sec- 
ción «Cartas al Director», apareció 
una carta firmada por D. Jaime Pal- 
ret Soteras que parecia una propa- 
ganda declarada de un determinado 
fabricante de Barcelona. 

Aunque como usted sabe, apoya- 
mos decididamente su Revista, con- 
sideramos desafortunada la publica- 
ción de la citada carta, ya que aun 
cuando nos diga usted que dicha car- 
ta expresa la opinión particular del 
firmante de la misma, el hecho de 
publicar unos teléfonos a los que 
solicitar información, hace que no 
se trate más que de una publicidad 
concreta de una determinada firma. 

Sin otro particular, aprovechamos 
la presente para reiterarnos atenta- 
mente suyos. 
AUTOMATIC, $. A. 

Un gerente. 


RESPUESTA 
No está en nuestro ánimo perjudi- 
car a empresa alguna. Creemos, como 
ustedes, que el párrafo de la carta 
a que sé refieren debía haber sido 
suprimido, pues efectivamente es una 
propaganda concreta y clara de una 
empresa hecha por una persona 
completamente ajena a la misma. 
Sin embargo, incomprensiblemente 
se nos pasó por alto el detalle. No 
creemos que la citada carta haya 
perjudicado a nadie, pero como las 
cartas parecidas a la suya han sido 
varias, creemos es nuestro deber 
ping nuestro involuntario error 
a vez que repetir que en nuestr: 
revista pueden colaborar todos. pod 


E 





nes lo deseen, pero siempre teniendo 


en cuenta que los artículos public; 


tarios deben ser considerados como 
tales y que nuestra redacción se re. 
serva el derecho de noi “publicar 
aquellos que sean marcadamente 
propagandísticos. 


Sí. Director: 

Ya que en nuestra Revista vienen 
insistiendo sobre la necesidad de re- 
cibir colaboración por parte de los 
fabricantes y suscriptores, y apre- 
ciado el acentuado silencio por narte 
de todos, generalmente hablando, en 
la presente me permito incluir un 
artículo para que sea publicado de 
considerarlo interesante, al cual pue- 
den y deben responder tanto los po- 
seedores del aparato a que me re- 
fiero, tanto en un sentido como en 
otro, y no menos ya, y con carácter 
obligado, la empresa o fábrica cons- 
tructora del mencionado aparato. 
Espero que el citado artículo resulte 
del agrado de todos, y que sea el co- 
mienzo de una serie de cambio de 
impresiones de tipo técnico-práctico 
del automatismo, con lo cual todos 
resultaremos beneficiados. 


Para contestar a D. J. Pairet, de 
Barcelona, sobre su apartado 3- 0d 
él omite hacerlo por los reparos 4% 

expone 


En mi modesta opinión no puede, 


ni debe ser considerado un buen e 
vicio mecánico, el solo hecho de ss 
enel menor tiempo posible sea  p40 
to en funcionamiento el aparato | 

riado, si al momento de a A 


PESO 


liocal donde se halla instalado vuelve 
a repetirse la avería. Soy de la opi- 
nión de que debe llevarse un con- 
trol de las averías que se producen 
en cada aparato a su cuidado, repe- 
tidas estas mismas hasta un máximo 
de tres, sin duda alguna debe reti- 
rarse y llevarse al taller, buscar el 
origen real de dónde provengan estas 
repeticiones de averías, reponiendo 
de nuevo todo lo necesario, sin do- 
ler cuanto se gasta en el aparato, 
que después verá el producto con 
creces, el aparato será respetado por 
el público, el dueño del local estará 
a gusto y el servicio técnico traba- 
jará menos. Y atienda a mi lema: 
«Primero trabajar por las máquinas, 
después que sean las máquinas las 
que trabajen para uno». 
Preguntando. — Sin duda alguna 
cabe suponer muy fundadamente que 
son muchos los usuarios del toca- 
discos automático GEDASA, tipo o 
modelo «Sinfonola 59», a ellos va 
dirigido especialmente el presente 
artículo, y también, por qué no, a 
la propia fábrica de los mismos. El 
caso es como sigue: ¿Han apreciado 
la deficiente particularidad de que 
al tener marcadas más de dos selec- 
ciones (dos al menos), si después de 
terminado el disco que esté funcio- 
nando y queda otra selección mar- 
cada, al bajar el disco y antes de que 


la bandeja porta-disco sea devuelta 


' SU posición de comienzo, si COri« 

la corriente de alimentación proce- 
dente del sector, aunque sólo sea un 
simple segundo, y la vuelven a res- 
tablecer, el disco que ya había ter- 
minado comienza a ser tocado nue- 
vamente como si tal cosa no hubiera 
sucedido? Si no han curioseado esta 
deficiencia de fabricación, háganlo 
inmediatamente y lo comprobarán, 
y procuren hacerlo en ausencia de 
curiosos y fisgantes, pues seguida- 











SICA ES 
LaS o SAS 
107 y 


ERE PES 
TRA A UI A E 
ES FAROS o o NS IAS 
b AO PASE AREA 


x 
A 
E 


1te pondrán en práctica esta «su» 


averiguación y verán notablemente 
mermados los ingresos, ya que esto 
suele correrse como la pólvora, y 
por el importe de dos selecciones 
que marcan en principio pueden es- 
tarse disfrutando su disco preferido 
cuantas veces lo deseen con tan sólo 
apagar y encender el tocadiscos cuan- 
do el disco está bajando y antes de 
retirarse por completo la bandeja 
porta-discos. 

Y ahora, después de mi exposición 
anterior, espero que algún usuario 
haya solucionado satisfactoriamente 
la deficiencia apuntada, agradecien- 
do lo ponga en conocimiento de la 
revista si han apreciado este defecto 
y no lo tienen solucionado nero que 
desearían poder hacerlo, y también 
me dirijo a GEDASA, para darle la 
oportunidad de que públicamente 
nos exponga el procedimiento eficaz 
y positivo para eliminar la deficien- 
cia que expongo en el presente ar- 
tículo. 

Espero que todo cuanto escribo sea 
del agrado de esta digna Dirección, y 
quedando a la espera de sus impre- 
siones, le saluda muy atentamente, 

Tomás Sánchez-Moya 
(Oviedo) 


RESPUESTA 


Como comprobará usted, publica- 
mos su artículo «Preguntando», así 
como su respuesta a la carta de don 
J. Pairet que publicamos en nuestro 
número de octubre. Creemos que 
tanto el Sr. Pairet como GEDASA 
contestarán a sus preguntas y opi- 
niones. Nos agradará que la respues- 


ta de GEDASA pueda serle útil, por 


cuanto ello representaría la inicia- 
ción de una verdadera sección Téc- 
nica que muchos lectores encuentran 
a faltar en la revista y que no pode- 
mos poner en marcha sin la autén- 
tica colaboración de todos los fabri- 
cantes. e 


(Continúa en la página 355) 
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Nuevo seleccionador de monedas que calcula el >, 


Desde hace poco, están disponibles 
para mecanismos de moneda : un 
canal liquidador de comisiones, un 
cambiador «admisor ahorrador» y un 
«divisor universal de porcentajes». 
El canal liquidador de comisiones es 
una ensambladura standard para 
dos piezas de cinco centavos O una 
de diez. Puede instalarse en «adm1- 
sores ahorradores» ya en uso o en 
modelos de producción actual. No 
se requiere ningún cambio en el di- 
seño del «admisor ahorrador» ni nin- 
guna modificación o adaptación. El 
cambiador «liquidador de comisio- 
nes» puede instalarse en todas las 
máquinas vendedoras construidas 
para alojar cambiadores de la serie 
9800. En ambas unidades, el banco 
colector está equipado para acumu- 
lar una cantidad comprendida entre 
2 y 4 dólares. El dinero se encuen- 
tra protegido en un compartimiento 
separado de seguridad con cerradu- 
ra de acceso propia. El cambiador 
«admisor ahorrador» es un cambia- 


dor standard de la serie 8800 para 
ventas de 10 centavos, utilizado como 
banco colector. Acepta dos piezas de 
Cinco centavos, una pieza de diez 
centavos o una de 25 centavos, de- 
volviendo tres piezas de cinco cen. 
tavos como cambio, cuando se ha 
introducido una pieza de 25 centa. 
vos. Todas las piezas de cinco y 25 
centavos van directamente a la caja 
del dinero del ahorrador, así como 
las piezas de diez centavos, cuando 
un número predeterminado de ellas 


ha sido acumulado en el banco co- 
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El divisor universal de porcenta. 
jes puede efectuar tres funciones: 
Recogida de dinero, control del pro. 
ducto y, en equipos de servicio com. 
pleto, el pago de la comisión del 

plazamiento. Puede montarse en 
el. interior o. en el extemor. El tubo 
se carga de antemano con piezas de 
diez centavos que se van soltando y 
Caen en la caja de pago por medio 
de un disco, haciendo un pago a ra- 
zón de cada cinco ventas efectuadas. 
Cuando el tubo está vacío, la máqui- 
na vendedora queda desactivada has- 

(Finaliza en la página 350) 





Chicle masticable 


Duelas' 


de menta 
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¿INDEPENDIENTE? SI 


«El éxito del propietario indepen- 
diente que se dedica a la explotación 
de máquinas vendedoras automáticas 
dependerá en el futuro más que nada 
de su habilidad de transformar to- 
dos los recursos que posee en una 
potente organización, bien dirigida, 
de intenso empuje y con mucha ini. 
clativa e imaginación. Tendrá que 
saber mucho más de lo que sabía, 
si quiere estar en condiciones cor- 
petitivas en el mercado actual.» 

Estas palabras fueron pronuncia- 
das por Luis Risman, que en enero 
próximo será el nuevo presidente de 
la National Automatic Merchandis- 
ing Association. Risman hablaba ba- 
sándose en su considerable experien- 
cia como presidente de su propia 
compañía independiente dedicada a 
la venta automática (Mystic Auto- 
matic Sales, Medford, Mass.). 

A continuación el Sr. Risman enu- 
meró algunas de las cosas que de- 
ben hacer los empresarios indepen- 
dientes: | 

«Hay que ir a buscar la diversifi- 
cación si se quiere seguir en este 
negocio y continuar creciendo e in- 
crementar el volumen... 


El independiente que explote má- 
quinas automáticas, tendrá que ha- 
cer uso parcial de los servicios de 
profesionales expertos en relaciones 
públicas y en publicidad. Las gran- 
des compañías nacionales utilizan 
estos servicios sobre una base con- 











parse tanto por la competencia que 
les llega de las grandes compañías 
nacionales O regi/0nales, porque «en 
muchos casos, la competencia prin- 
cipal del empresario proviene de 
otro independiente de su misma lo- 
calidad». 

Comparando las compañías exvlo- 
tadoras nacionales con los indeven- 
dientes, Risman señaló nue un inde- 
pendiente puede quizás creer que se 
encuentra en desventaja con respecto 
a ellas, debido a «la habilidad de 
las grandes compañías en obtener 
los máximos descuentos mediante 
compras masivas de equipos y su- 
ministros». 

«Esto no debería preocuparnos de- 

masiado», continuó diciendo Risman, 
«porque esta diferencia no significa 
que se trate precisamente de la di- 
ferencia entre pérdidas y ganancias. 
No es ni remotamente una desven- 
taja tan grande como muchos supo- 
nen, y desde luego es un problema 
que podremos resolver el día en que 
se hayan terminado de formar agru- 
paciones de compras, como ya está 
ocurriendo. Desde luego es comple- 
tamente factible que una industria 
forme parte de una agrupación de 
compras y participe de las ventajas 
que ofrece la compra de cantidades 
máximas.» 

Si las grandes compañías de ex- 
tensión nacional tienen algunas ven- 
tajas en las compras, porque efec- 
túan sus adquisiciones en cantidades 


- muy importantes, con el fin de ob- 


tener los máximos descuentos, los 





- cmpresarios locales independientes 
también gozan de sus ventajas pro- 


diente observará que debido al he- 
cho de tratarse de una empresa de 
propiedad local, de un negocio Tfa- 
dicado en el lugar, recibirá una aco- 
gida más favorable en las colabora- 
ciones que solicite.» 

Risman señaló que algunos opera- 
dores independientes, debido a sus 
propios motivos especiales, quieren 
formar parte, a pesar de todo, de 
una compañía explotadora nacional 
de propiedad pública. 

«De acuerdo y conforme», dijo Ris- 
man, «pero no hay que dejarse ab- 
sorber nunca o efectuar una fusión 
a Causa del miedo.» 

«Les aconsejo que cuando llegue 
el momento de estudiar la convenien- 
cia de ceder el negocio a una gran 
compañía, no duden en proceder así 
si tienen buenos motivos para ha- 
cerlo,: es: decir su creen; que ¡Es en 
beneficio de sus mejores intereses... 
Pero no lo hagan nunca por miedo.» 

Y esto creemos es un consejo ex- 
celente. — (V.) 


(Viene de la página 348: 
DIVULGACION TECNICA 


ta que el tubo haya vuelto a llenarse, 
Un enchufe adaptador eléctrico en- 
caja en el circuito de la máquina 
vendedora. El enchufe del equipo de 
moneda normal de la máquina, en- 
caja con la parte posterior del adap- 
tador. El divisor entero y la caja de 
moneda pueden ajustarse conjunta- 
mente o de forma diferente, según 
la función que el divisor debe des- 
empeñar. : 

El aparato hasta aquí descrito sir- 
ve, sobre todo, para calcular las co- 
misiones a que tiene derecho el due- 
ño del emplazamiento, «ahorrando» 
las cantidades en un compartimiento 
especial, cuyas llaves posee el citado 
dueño. El dueño de la mácuina ob- 
tiene su recaudación «limpia», pues 
la misma máquina calcula el porcen- 
taje que corresponde a cada uno de 
los propietarios. — (V.) 





SUSCRIPCIONES A REVISTAS EXTRANJERAS 


VEND l año 14,- $ ( 840 ptas. ) 
A 22,- » (1.320 ptas. ) 
ES 30,- » (1.800 ptas. ) 
BILLBOARD MUSIC WEEK (semanal) 
l año  15'- $ ( 900 ptas. ) 


AMUSEMENT BUSINESS 1 > 20'- $ (1.200 ptas. ) 
(Semanal) YES 30'- » (1.800 ptas. ) 
SN > 40'- » (2,400 ptas. ) 

AUTOMATEN MARKT l año 34- DM. ( 510 ptas. ) 


REVUE MENSUELLE DE L'AUTOMATIQUE 1 año 40'- NF (520 ptas.) 


Los interesados en suscribirse a alguna de dichas revistas pueden enviamos el im- 
porte de la suscripción por cheque o giro postal, garantizando la recepción de la revista 
a partir del mes siguiente a aquel en que se haya recibido el importe en nuestra admi- 
nistración. 

Las personas interesadas en recibir cualquier otro título de revistas que se refieran a 
aparatos automáticos accionados por monedas, pueden escribir a nuestra redacción comu- 
nicándonos sus deseos, en la seguridad de que serán debidamente atendidas. 





CERRADO: ABIERTO 


Fondo 20 cm. Fondo 25'5 cm. 
Ancho 25'5 cm Ancho 40'5 cm. 
Alto 645 cm. Alto 64'5 cm. 





4 COLORES 
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Verde Azul 


Distribuido por 


Travesera de Gracia, 36 - Barcelona 6 
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Vendedor de bebidas frías, en vasos 


la Calesos “3060 distribuye siete 
















clases de bebidas refrescantes, tanto 





3 drinks 


carbónicas como no. 







Daicisas Cada bebida se prepara en el mismo 
LPANHKLIMNO ar S TILA 
1 | Refpralias momento en que se sirve y es per 








fecta tanto por su calidad como por 
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pl > Ge ib e + | su temperatura. 
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Ajustable para cualquier tamaño de 


vaso, con una capacidad de hasta 


1000 unidades. 


MEDIDAS 


: Alto 113 cm. 
Ancho 635 cm. 
Fondo 71 


4 





Nuevos aparatos 


SIDERAL NAUTICO, de F. A. E.R,, S. L. 
Consta de seis sistemas diferentes para 
obtener la partida gratis. Va provisto de 
acumulador de partidas gratis. El mueble 
está realizado con maderas seleccionadas 
de primera calidad y formica, con el frontal 
adornado con metalisteria de líneas moder- 
nas. Cristal de tablero fogueado con plata y 
marco barnizado al poliester. Es la única 
máquina de fabricación española con seis 
circuitos para Obtener partidas gratis. Sus 
medidas son: 1'3 m. de largo. 0'6 m. de 


ancho y 1'6 m. de alto. 





(Viene de la página 347) 
CARTAS AL DIRECTOR 


Muv señor mío: 

Considero sería necesaria en la 
Revista de su digna dirección algún 
articulo o nota en la que prestaran 
la máxima atención todos los fa- 
bricantes y explotadores de apara- 
tos automáticos accionados por mo- 
nedas, especialmente los de Pin-Balls. 


De la iniciación de su instalación 
en establecimientos vienen funcio- 
nando con la introducción de una 
moneda de peseta; desde anuel en- 
tonces hasta la fecha es necesario 
hacer una recopilación y examen de 
los constantes aumentos observados 
en todos los conceptos, y a la vista 

e los mismos creo necesario el es- 

dio inmediato en la adaptación de 

- Un nuevo sistema para su funciona- 
E a a dos pesetas la partida, co- 
do a ejemplo las máquinas toca- 
8 S y Otros aparatos similares. 








i . Expuesto mi punto de vista, sólo 


Testa agradecerle de antemano 
consideración que dis- 
resente, aprovechando 


FO 





esta oportunidad para reiterarme de 
usted atento y S. S. 
Es o 
Ramón Pascual Turell 
(Barcelona) 


RESPUESTA 

Muy gustosamente publicamos su 
carta, puesto que en ella se aborda 
uno de los problemas que se presen- 
tan a la totalidad de la profesión y 
que muy en breve ésta deberá estu- 
diar muy detenidamente. 

En nuestro criterio, debemos pul- 
sar la opinión de todos los explota- 
dores, pues es algo que afecta a to- 
dos ellos. Desearíamos saber los pros 
y los contras a esta propuesta suya 
así como las dificultades que se pre- 
sentarían en su puesta en práctica. 
Abrimos, pues, el diálogo con esta 
su carta y esperamos que todos los 
profesionales del automático Opineu 
sobre este punto, con toda libertad 

sinceridad, demostrando así un 
verdadero interés por la marcha de 
la profesión. ] 
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Las máquinas vendedoras de la «Ame- 
rican Bowling Corporation» alcan- 
zaron un giro de 6 millones de 
dólares 

_ La American International Bowl- 
img Corp. West Englewood, N.J., 
terminó su primer año como compa- 
nía explotadora de ventas automáti- 
cas (a través de su filial American 
Vending Corporation), con un volu- 
men bruto de ventas que ascendie- 
ron a 6.200.000 dólares, y los benefi- 
cios netos alcanzaron la cifra de 
unos 100.000 dólares en el ejercicio 
económico de 1962. El presidente de 
la AIBC, Lioyd R. Ludwig, lo califi- 
có como «un primer año de opera- 
ciones, acompañado de un éxito poco 
corriente». 


La entrada de la AIBC en el ramo 
de la venta automática a través de 
adquisición de empresas (nueve fir- 
mas en la primavera de 1961, median- 
te un canje de acciones) fue anun- 
ciada por la revista VEND (junio 
de 1961). 
En el curso del pasado año, esta 
cadena de boleras —la empresa po- 
see 33 boleras en los Estados Unidos 
y tres en el Canadá— ha procedido 
a la expansión de su zona de venta 
automática y los emplazamientos. 
Tiene ahora aparatos de venta auto- 
mática instalados en partes de Pen- 
sylvania, Maryland y en el distrito de 
Spiuibla, aparte de los de Nueva In- 

laterra y Nueva J ersey. A partir de 
la de ido inicial en sus peras, 


cios públicos, establecimientos ml- 
litares, universidades, etc. 

Al compás de su crecimiento en 
la venta automática, AIBC se está 
introduciendo tanto en el sector de 
los servicios de alimentación aten- 
didos a mano como en el sector au- 
tomático. Los servicios de comidas 
para personal de empresas se insta- 
lan a base de un sistema o una com- 
binación de tres de ellos —venta au- 
tomática, cafetería y bares de boca- 
dillos con servicio personal—. 

Seguidamente después de su fun- 
dación, que tuvo lugar el pasado año, 
ia filial American Vending Corpora- 
tion, estableció su sede social en 
Boston, conservando a David Jj. ba- 
ker como su director. Baker, pre- 
sidente de una de las compañias ad- 
quiridas —Melo-Tone Vending Com- 
pany Inc. Arlington, Mass.—, había 
sido con anterioridad presidente de 
la Eastern Massachusetís Music Ope- 
rators Association y uno de los direc- 
tores de la Music Operators of Ame- 
rica. 

Cuando la AIBC estaba efectuando 
sus adquisiciones de venta automáti- 
ca, su presidente Ludwig declaró a 
la VEND que se trataba de un «paso 
natural... teniendo en cuenta la ex- 
tensión de nuestro negocio de bole- 
ras y las máquinas vendedoras que 
ya se encontraban en otros estable- 
cimientos». — (V.) 


Lavado automático 





A 








-1| próximo mes de marzo la prime- 
ra gran lavanderia automática en 
Betnal Green. La sociedad tiene pro- 
vectada la instalación de 753 plantas 
semejantes. Cada una de ellas in- 
luirá 15 máquinas de lavar Frigl- 
daire y cuatro secadores automátl- 
cos de gas. Por otra parte, cada su- 
cursal estará provista de máquinas 
automáticas de lavado en seco, joual- 
mente del modelo americano Frigl- 
aire. Un empleado especialiado 
ocupará de cada uno de estos apa- 
ratos. (A. M.) 





La compañía Brass Raii inaugura el 

mayor restaurante automatico 

El mayor restaurante automático 
destinado al público en general fue 
inaugurado en el edificio Wrigley de 
Chicago el 31 de octubre último. La 
Brass Rail, que es una división de 
la Interstate Vending Company, efec- 
tuó la instalación con las caracte- 
rísticas de decoración, asientos y 
surtido de manjares correspondien- 
te a un restaurante de lujo. En su 
aspecto práctico, el restaurante tie- 
ne una superficie de 6.700 pies cua- 
drados v acomoda a 25U personas en 
mesas de un nuevo tipo especial 
«sin patas» y en cabinas tapizadas. 
Veinte máquinas vendedoras sumi- 
nistran una gama superior a la co- 
rriente en los demás restaurantes en 
cuanto a comidas calientes, postres, 
pastas, bebidas y bocadillos. 

Este restaurante está abierto 5 días 
a la semana, teniéndose la intención 
de alargar medio día más los sába- 
dos si el volumen de ventas lo hi- 
ciera aconsejable. Su horario va de 
las 7 de la mañana a las 7 de la tar- 
de. El personal del restaurante con- 
siste en siete empleados fijos, inclu- 
yendo un «trinchador» que se en- 
cuentra en un mostrador de comidas 
frías, con el fin de preparar surtidos 
de bocadillos por encargo, y mucha- 
chas uniformadas para la limpieza 
de los cubiertos usados. 

Unas pantallas divisoras y el dise- 
ño arquitectónico crean cuatro gran- 
des espacios de asientos dentro del 


conjunto del restaurante. Además de 
las mesas corrientes con pies, las 
mesas «sin patas» acomodan a cua- 
tro personas y se sostienen por unas 
piezas de unión fijadas a un brazo 
de cada silla, el cual es articulado y 
tiene roldanas pivotantes. Además, 
hay cambiadores de billetes y dos 
mostradores con bandejas. — (V.) 


Tres desaprensivos acusados de frau- 
de 

Tres directores desaprensivos de 
una compañía de venta automática 
de Minneapolis, Minnesota, se con- 
fesaron culpables ante el Tribunal 
Federal de dicha ciudad, el día 22 
de octubre, acusados de fraude por 
compradores de sus máquinas ven- 
dedoras de cigarrillos. 

El trío, Donald J. Rodgerson, Eu- 
gene L. Letts y Hollis B. Willieford 
Jr., todos de Minneapolis, dirigían la 
firma Automatic Vending Machines, 
Inc. 5009 Excelsior Boulevard, en el 
suburbio de St. Louis Park. 
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Según el fiscal, prometieron falsa- 
mente a los compradores de sus ma- 
quinas vendedoras de cigarrillos que 
se les reservarían zonas de venta y 
que podrían lograr elevados beneil- 
cios con la venta de cigarrillos. El 
fiscal estimó que la empresa y sus 
agentes habían defraudado unos 
125.000 dólares a los compradores 
entre 1959 y 15961. 

Cada uno de los acusados tiene en 
perspectiva cinco años de cárcel, El 
juez federal, Gunnar H. Norbye, ha 
trasladado el caso al departamento 
probatorio a fines de investigación 
PAN antes de dictar sentencia. — 
(V., 


«Vendo» sigue aumentando sus ven- 

tas netas 

La Compañía Vendo dio cuenta de 
un aumento del 38 % en sus benefi- 
cios netos durante el período de nue- 
ve meses que terminó el 30 de sep- 
tiembre último, en comparación con 
el mismo período del año 1961. 
El beneficio neto obtenido fue de 
2.226.277 dólares, O sea 84 centavos 
por acción, en comparación con 
1.604.264 dólares, o sea 61 centavos 
por acción el año anterior. Las ven- 
tas ascendieron a 41.896.105 dólares 
en comparación con 40.308.691 dóla- 
res por el período de nueve meses 
de. 1961. 

Los beneficios del tercer trimestre 
- señalaron un incremento del 25 % 
sobre el año anterior: 647.723 dóla- 
res O 25 centavos por acción, contra 
523.342 dólares o 20 centavos por 
acción. Las ventas ascendieron a 
13.108.191 dólares en el tercer tri- 
mestre del corriente año, en comba- 
reción con 13,154,194 dólares en el 
mismo trimestre de 1961. (V.) 


GRAN BRETAÑA 


¿Un impuesto especial para los apa- 


¿DOtos «gap 
Los círculos ingleses de 
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que se elevaría a cerca de 50 libras 
por año, haría irrentables la mayor 
parte de los aparatos puestos en ser- 
vicio en los clubs. Los explotadores 
atectados hacen constar que los apos- 
tadores no están sujetos a ninguna 
limitación en cuanto al número de 
locales receptores de apuestas, en 
tanto que ellos no pueden colocar 
más de dos aparatos en cada club. 
A ese respecto recuerdan la ley aus- 
traliana sobre el juego que autoriza 
a los clubs la instalación de cuantos 
aparatos de juego crean convenien- 
te para que puedan pagar los im- 
puestos correspondientes. — (A. M.) 


50 nuevas boleras automáticas 

La organización Rank, que con la 
transformación de los cines en bole- 
ras ha preparado en Inglaterra el te- 
rreno para los bolos, ha firmado 
con Brunswick, la firma americana 
productora de boleras automáticas, 
el contrato para la instalación de 50 
nuevas boleras en los próximos años. 

Según la opinión del director de 
la sección de boleras de la organi- 
zación Rank, alrededor de 9 millo- 
nes de partidas se juegan actualmen- 
te en Inglaterra en las pistas indivi- 
duales. Las posibilidades de una cre- 
cida no son excesivamente conside- 
rables. Se tiene el propósito de cons- 
truir en los centros en que deben 
ser instaladas las nuevas pistas en 
los dos próximos años, 28 pistas in- 
dividuales en cada uno. — (.A.M.) 


DINAMARCA 
Productores de discos que explotan 
los tocadiscos 

La única sociedad de discos que 
efectúa ella misma una importante 
explotación de tocadiscos,es la filial 
danesa de la firma EMI, andi- 
navisk Grammophon Aktie 
































LA VENTA 
AUTOMATICA 
EN LA 
UNION SOVIETICA 


Ofrecemos a nuestros lectores un 
reportaje gráfico que apareció .en la 
revista VEND, hace algún tiempo y 
que constituye uno de los pocos tes- 
timonios veraces de la situación del 


automático en Rusia. 





Los distribuidores de cerveza rusos no van provistos 
de vasos de papel, por lo que los usuarios deben 
lavar sus propios vasos antes de obtener la cerveza. 





Los carritos ambulantes son corrientes en 


Rusia, y venden un agua dulce, caliente y 


de HERA e Cé Bs. carbónica. 
| beato ruso de periódicos. Todos los 


aparatos automáticos son propiedad del 
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Cómo funciona el mercado americano de Pin-Ball 


En los Estados Unidos, hay dos 
grandes fabricantes de Pin-Balls, las 
firmas WILLIAMS y GOTTLIEB, 
cada una de las cuales fabrica más 
de 50 Pin-Balls diariamente, que 
abastecen no solamente al mercado 
americano sino al mercado mundial 
de Pin-Balls. 


En ningún otro pais del mundo, 
salvo en España, se fabrican Pin- 
Balls, pero en este artículo vamos 
a relerirnos solamente a cómo fun- 
ciona el mercado americano de es- 
tos aparatos. 


Estas dos grandes firmas tienen 
distribuidores exclusivos en los di- 
ferentes Estados que componen la 
Unión. Estos distribuidores exclusl- 
vos, conocen con una anticipación 
aproximada de 2 a 3 meses el apa- 
rato que va a salir al: mercado, € 
incluso tienen algún aparato para 
poder instalar en emplazamientos 
adecuados, para prever la aceptación 
que puedan tener por parte del pú- 
blico. 


Los dos grandes fabricantes cons- 
truyen un Pin-Ball cada cinco sema- 
nas aproximadamente, más o menos 
en la siguiente forma: primer mode- 
lo, un Pin-Ball de un solo jugador y 
que da partidas gratis; el modelo 
siguiente, que se lanza al cabo de 
cinco semanas, es un Pin-Ball de un 
jugador que en lugar de dar partidas 
gratis da bolas gratis (en España se 
han importado ya unos modelos de 
este tipo). Tercer modelo, un Pin- 
Ball de dos jugadores. Cuarto mo- 
delo, un Pin-Ball de un jugador y 
partidas gratis. Quinto modelo, un 
Pin-Ball de un jugador -- bolas gra- 
tis. Sexto modelo, un Pin-Ball de dos 
jugadores y partidas gratis, natural- 
mente. Séptimo modelo, un Pin-Ball 


de cuatro jugadores y partidas gra- 
tis, y así sucesivamente, volviendo 
a empezar en el orden señalado. 


Los precios marcados por los fa- 
bricantes son independientes del 
nombre del aparato, es decir, todos 
los Pin-Balls de un jugador y que 
dan partidas gratis, tienen un pre- 
cio: todos los Pin-Balls de un juga- 
dor que dan bolas gratis como pre- 
mio, tienen otro precio, y todos los 
Pin-Balls de dos jugadores y parti- 
das gratis como premio, tienen otro 
precio, y los Pin-Balls de cuatro ju- 
gadores que dan partidas gratis co- 
mo premio, tienen otro precio. Por lo 
tanto, el comprador que adquiere 
un Pin-Ball a un Concesionario, sabe 
siempre el precio que le costará con 
sólo saber si el aparato es de uno, 
dos o cuatro jugadores, y si da partl- 
das o bolas gratis como premio. 


Conociendo, pues, con anticipación 
las máquinas que va a fabricar 
cada fabricante, los explotadores 
pueden hacer también con anticipa- 
ción sus pedidos, y de esta forma 
puede decirse que cuando en fábrica 
se pone en línea de fabricación el 
primer aparato de un nuevo modelo, 
se conoce ya con exactitud la canti- 
dad de aparatos que hay que cons- 
truir para satisfacer todos los pedis 
dos pendientes y una prudencial pre- 
visión para un posible exceso de 
demanda. Esto tiene múltiples ven- 
tajas, entre las cuales no es de des- 
deñar la programación de una fabri- 
cación con una anticipación muchas 
veces superior a la que es habitual 
en otras latitudes, 


-Los distribuidores tienen una for- 
ma de vender bastante diferente a 
la española. Venden aceptando como 
primera entrega la máquina usada 
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Aportaciones para el CONCURSO PERIODISTICO 


Nombre 


ELECTRONICOS VALENCIA 
REFLEX 

STUAR 

AUTOMATIC, $. A. 


M.A.C. (Máquinas Automáticas 
Cantó) 


Luis Troyas-Talleres Azkoyen 


COAPIN 

T. Sánchez Moya 
PETAGO S. A. 
PA, E B., S. Le 


Fecha fundación 


1957 
1956 
2 
1953 


1962 
1951 
1962 


1962 


Capital social 


ron... .e..o.o..o..o... n.. 


nana ooo.o.o.».o..»? 


5.700 000 


a LO DA A 


E La 1 y? 


As imqunrarorogorandonaonrossanan»o 


Sronnancgrracananananagan|aces» | 
4 


rn ar rss 


TOTAL 


Aporta ción 
-500'- Ptas. 
-500'- ptas. 
500'—Ptas. 
5.000'- Ptas. 


200' Ptas. 
-500'Ptas: 
500' - Ptas. 


,  100'- Ptas. 


2.500'-Ptas.. 
2.500'-Ptas. 
12.800" —Ptas. 











que tiene el explotador, De esta for 
ma, puede darse el caso, puesto co 
mo ejemplo en una forma muy sim 
plificada, de que un explotador com 
pre una sola máquina por 500 4, la 
tenga en explotación durante cinco 
semanas, que es el tiempo necesario 
para que salga un nuevo modelo, 
adquiera el modelo nuevo, que le 
cueste pongamos 600 %, en cl su 
puesto de daue sea una máquina de 
dos jugadores, entregando la máqui- 
na vieja y 200 $, Sí durante las cinco 
semanas en que ha tenido funcio- 
nando la máquina ha obtenido unos 
beneficios netos una vez dada la 
comisión al dueño del emplazamicn- 
to de 300 $, como que no da más 
que 200 $ para cambiar el modelo, 
todavía tiene un beneficio neto para 
él de 100 $ y la máquina nueva. Si 
esto se repite indefinidamente cada 
cinco semanas, y en lugar de aplicar- 
lo a una sola máquina se aplica a 
varias, se tiene que un explotador 
que haya empezado con un capital 
uediano puede tener una «flota» de 
máguinas automáticas trabajando, 
siempre nuevas, y que le dan un be- 
nelcio cada mes, 


Un punto importantísimo a tencr 
en cuenta es que la máquina cn 
América cuesta más barata que una 
máquina española cn España, y que, 
sin embargo, cada partida cuesta un 
promedio de 5 ptas. al jugador. De 
esta forma, lo que en España se tar- 
da 18 o 24 meses en amortizar, en 
USA, se tarda solamente una cuar- 
ta parte, 


EJ concesionario, vende a su vez 
estas máquinas usadas que ha to- 
mado como entrada para la venta de 
una máquina nueva, a otros explo- 
tadores llamémosles de segunda di- 
visión, aceptando como pago de la 
entrada otras máquinas más usadas 
que le da este explotador. Estas má- 
quínas de segunda división, puede 
$0: vendidas a su vez a otros explo- 










adores de tercera, cuarta o enésima 
división, y por último, cuando se 


doi int a Tp 


han terminado ya las infra catego- 
rías, se destinan a la exportación, y 
son las máquinas usadas que algu- 
nos de nuestros lectores se sorpren- 
den de que puedan ser compradas 
por 60 $ en el mercado americano, 
bay que tener en cuenta que una 
máquina está ya luera de mercado 
en los Estados Unidos a los cinco 
o seis años de estar fabricada, y son, 
pues, las máquinas que se olrecen 
por 60%... 


Volviendo a los concesionarios en 
los Estados Unidos, no pueden ven- 
der máquinas nuevas para la expor- 
tación, porque los fabricantes Wi- 
lliams y Gottlicb tienen diferentes 
concesionarios para los diferentes 
países, El concesionario español, o 
francés, compra las máquinas Wi- 
liams y Gottlieb al mismo precio 
que el concesionario americano, pero 
son a cargo del concesionario los 
gastos de transporte, Aduanas, etc., 
por lo tanto la máquina situada en 
spaña O Francia, ya tiene como más 
caro el importe de estos gastos, y 
como que en algunos países, concre- 
tamente en Esvaña, estos gastos de 
Aduanas tal y como se ha dicho va- 
rias veces, pueden llegar a doblar el 
precio original de la máquina, sin 
tener en cuenta como es lógico el 
natural beneficio del concesionario, 
vemos que en España, Francia y 
Europa en general, estos aparatos 
son muchísimo más caros que en 
Estados Unidos. pi 

Tal y como ya se ha explicado más 
arriba, la fábrica deja de nroducir 
un modelo tan pronto como pro- 
duce el siguiente, por lo tanto, pue- 
de darse el caso de que un explota- 
dor que ha comprado algunas má: 
juinas mientras éstas estaban en 
línea de fabricación, a un precio de- 
terminado, y habiéndose dado cuen- 
ta del éxito de un determinado mo- 
delo y desea comprar más máquinas, 
no estar éstas en producción, y ser 
probablemente muchas las personás 
que se han dado cuenta. del éxito de 
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aquel modelo y desean comprarlo 
también, se ve obligado a buscar 
estas máquinas en algún concesiona- 
rio y revendedor, con lo cua! las paga 
notablemente más caras que si las 
hubiese comprado en el momento 
oportuno. Por lo tanto, de no com- 
prar la máquina en el momento en 
que se hace la oferta por el fabrl- 
cante, se corre el riesgo de pagarla 
más cara si se quiere comprar des- 
pués. Este es el motivo por el cual 
una máquina es más cara uno, dos 
o cinco meses después de haber sido 
fabricada que durante el tiempo de 
fabricación. 


Las máquinas usadas varían mu- 
cho de precio según la cantidad en 
que el concesionario la haya valora- 
do al hacer el cambio con el explo- 
tador, y esta cantidad varía también 
según la aceptación que haya tenido 
la máquina por parte del público. 
Por otra parte, hay máquinas que 
resultan tan buenas que el explota- 
dor no quiere desprenderse de ellas, 
y por lo tanto no acepta el cambio, 
sino que prefiere comprar la máqui- 
na nueva pagando su importe total. 
Este es también el motivo por el 
cual muchas veces una determinada 
“máquina que aparece en el catálogo 
de determinados vendedores de Pin- 
Balls de segunda mano, no puede 
adquirirse con la misma facilidad 
que otra. 


Este es, a grandes rasgos, el meca- 
nismo con que funciona el mercado 
de los Pin-Balls en U.S.A. Para lle- 
gar a la rapidez de mercado que se 
tiene en los Estados Unidos, es ne- 
Cesaria una fabricación de una can- 
tidad de Pin-Balls aproximadamente 
igual a la que se fabrica en U.S.A. 





e 





Aun cuando en algí párrafo 


U.S.A. y en España, en honor a la 
verdad debemos consignar que exis- 
te una fábrica en Alemania que, ade- 
más de fabricar otro muchos apa- 
ratos eléctricos, construye también 
un determinado número de Pin-Balls, 
y en Francia existe también otra fá- 
brica que, con licencia y procedi- 
mientos americanos, fabrica algún 
Pin-Ball, aunque tanto la firma ale- 
mana como la francesa llevan una 


ida más bien menguada. 
ss O:.:Es,B: 
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NOVEDADES DEL EXTRANJERO 


como un próspero mercado para los 
planes de producción de discos de 
la filial de la EMI. — (A. M.) 


ITALIA 


También las boleras en Italia 

Con motivo de la organización del 
primer certamen de la bolera: en 
Roma, G. Zapbala, profesor de me- 
dicina deportiva en la Universidad 
de Roma, ha declarado que los bo- 
los constituyen un deporte que per- 
mite satisfacer la necesidad humana 
de relajamiento y movimiento, al 
mismo tiempo que el deseo de com- 
petición. Representa, también, una 
solución simple y práctica para im- 
portantes problemas psicológicos del 
hombre moderno. — (A. M.) 


No habrá impuesto sobre el consu- 


mo para la explotación de automá- 
ticos 


El Impuesto sobre el consumo que 
está fijado por los ayuntamientos, 
dejará de existir en Italia gracias a 


la decisión del Ministerio de Finan- 


» 


máticos instalados únicamente par 
ser explotados en los municipios 


zas en lo que se refiere a los auto- 























CONSULTA 1 


Agradeceremos a los lectores que todavía no nos han remitido el presente cues: 


A dd is ds rl A Pm 


y 


q tionario se sirvan responder a éste, con el fin de mejorar nuestra revista de acuerdo con 
E las críticas y sugerencias de los componentes del mundo del automático. 


¿Cuál es la Sección que más le gusta? 





¿Por qué: 


A a a e da a a a a a NA AU A A MAA ARAN ATASLAR AS EA 


A 
y 


¿Cuál es la Sección que menos le gusta? 


anno». 






ct 
£ ri Y een y” 
y i 
x 4 
' 
de . me 3 
SW Ha? 4 de ; ER E 4 o > 
sd 7 [AE UY Se a USES $ o E 
, | po N ul A 
a, segun mwestra revista 
$? JA A 1H" Y ' B 4 A 
TEN A do ES O rd, PO 4 
- 
e Ñ S , 
z s . s 
TADA Y te. ME" A SS 
: e 
y 
Ñ v 
A 5% 









> 
S 
¿4 
AE E e. Y. 
E A 
a 
dra a dd CA A e ña E 
tl 
É y E qe! 
LEAN OS sa 
O: ce y A o e ; 
.. : $ Z k 4 
2 
e 


v; 








NUESTRAS CONSULTAS 


Para que nuestros lectores pue- 
dan apreciar los cambios que pre- 
tendemos efectuar en la revista, pre- 
sentamos ahora un breve comenta- 
rio y resumen de las respuestas a 
las dos consultas, así como una se- 
lección de respuestas «tipo». 


No podemos por el momento guiar- 
nos exclusivamente por las resnues- 
tas recibidas, por cuanto su total 
representa un porcentaje no sufi- 
ciente para expresar un verdadero 
estado de opinión. Quisiéramos que 
todos nuestros lectores, sin excep- 
ción, nos respondieran, especialmen- 
te los fabricantes, porque el número 
de respuestas de ellos recibidas es 
ínfimo, por lo que son más de agra- 
decer las recibidas. 


En principio parece ser que la sec- 
ción que más gusta a los lectores es 
«Observando», seguida de «Noveda- 
des del Extranjero» y «Bolsa del 
Automático». Es decir lo puramente 
informativo de lo que existe en nues- 
tras páginas. 


La repulsa por «Breve historia de 
los disribuidores automáticos en los 
Estados Unidos de América» es casi 
unánime. Ante todo debemos adver- 
tir que no se trata de una sección, 
sino de un extenso trabajo que va- 
mos publicando por entregas, por- 
que lo creemos verdaderamente in- 
teresante por cuanto de su lectura 
se desprende claramente las dificul- 
tades que el automático ha vencido 
precisamente en el país pionero del 
ramo. Es interesante además por ser 
la única historia de aparatos auto- 
Mmáticos existente, y porque espera- 
mos que dentro de unos años en 

Spaña podamos escribir nuestra 

Istoria en este ramo, por contar 






nportancia y datos suficientes 
ello. En el presente número fi- 





naliza el citado artículo y nosotros 
nos atrevemos a recomendar a nues- 
tros lectores que relean todos los 
números anteriores de este artículo; 
creemos que así se comprenderá me- 
jor el interés del artículo de G. R. 
Schreiber. 


Creemos que lo más interesante 
de las respuestas recibidas es lo que 
se refiere a lo que en la revista falta. 
La mayoría de las respuestas miden 
más páginas (más texto) y más pu- 
blicidad. Es curioso observar el he- 
cho de que los lectores pidan nue 
en una revista haya más publicidad. 
En nuestra opinión ello es debido a 
que el automático esvañol está for- 
mado por numerosos grupos aue 
Operan en zonas muy limitadas, y 
comnletamente desconocidos en otras 
zonas que no son de su influencia. 
Son muy pocas las empresas del 
automático con una verdadera pro- 
yección nacional. Precisamente por 
este motivo estamos intentando con- 
feccionar el Censo de la profesión, 
para que todos los explotadores co- 
nozcan a todos los fabricantes exis- 
tentes, y éstos tengan conocimiento 
de los verdaderos explotadores, es 
decir, de los auténticos profesiona- 
les con una organización adecuada, 
y los distingan de los esporádicos 
comerciantes de automáticos. La pú- 
blicación del citado Censo debe ser 
pospuesta indefinidamente, porque 
las noticias y datos recibidos son tan 
escasos que no podemos completar- 
los con un mínimo de seguridad, con 
lo que consta en nuestros archivos. 
La falta de información es más acu- 
sada en lo que a los explotadores se 
refiere, por lo que hacemos un lla- 
mamiento a todos los explotadores 
y fabricantes a fin de que se sirvan 
facilitar los nombres y las señas de 
los explotadores por ellos conocidos. 
Nuestra redacción se pondrá en con- 
tacto con ellos a fin de cbtener los 


Ne 





a la confección 
ble utilidad 


datos necesarios para... 
del Censo, de inaprecia 
para la profesión. 


La revista tiene el propósito pe 
aumentar el número de páginas, 
cuando las condiciones financieras y 


el volumen de la informacion lo per- 
revista sil- 


mitan. Oueremos que la s 
va a la procesión a su completa sa- 
tisfacción, pero para ello precisamos 
de la verdadera y continua coopera- 
ción de todos los profesionales. Qui- 
zás se nos tache de relteratIvos, “ero 
es innegable que el auge y florect- 
miento de la profesión surglra de la 
unión de todos y no de los esfuerzos 
aislados de unos pocos con mente 
emprendedora. Actualmente la revis- 
ta es el único medio existente capaz 
de poner en contacto entre sí a to- 
dos los componentes de la profe- 
sión, y todos nuestros esfuerzos van 
encaminados a facilitar el dialogo 
entre los mismos, el cambio de ideas 
y la defensa de los intereses Co- 
munes. 


También encuentran a faltar los 
lectores una auténtica información 
técnica. Esta sólo es posible si los 
fabricantes están dispuestos a res- 
ponder rápidamente a las consultas 
que se les hagan a través de la revis- 
ta, y facilitar todos los datos técni- 
cos de sus máquinas para facilitar 
el trabajo de los mecánicos y el es- 
tudio de sus aparatos. 


Es unánime, prácticamente, la 
opinión de que a la revista no le 
sobra absolutamente nada, sino que 
le falta mucho. Estamos completa- 
mente de acuerdo y esperamos po- 
der mejorar paulatina pero conti- 
nuamente la publicación, hasta con- 
seguir que sea el auténtico porta- 
voz de la profesión, el verdadero 
vehículo de comunicación e infor- 


mación. entre todas las ramas de la 
profesión. 


La consulta núm. 2 no precisa de 
A pues en nuestra habi- 
ual página de «Agradecimiento» se 
- 368.2. 
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puede observar perfectamente la 
marena del concurso. Unicamente 
una carta expresa una opinión con- 
traria al concurso periodístico. De- 
searíamos saber por qué causa el 
tirmante no lo considera interesante, 
pues de la discusión se sacan ideas 
nuevas y se aclaran conceptos. 

A pesar de que las aportaciones 
recibidas no han alcanzado la can- 
tidad pretendida, en este número pu- 
blicamos la Convocatoria del Con- 
curso periodístico, de forma oficial, 
así como las bases del mismo. En 
este mismo mes enviamos la convo- 
catoria a todos los periódicos nacio- 
nales. Esveramos que las aportacio- 
nes llegarán ahora en gran número, 
pues aunque las cantidades de los 
premios están depositadas conve- 
nientemente, nuestra Administración 
hace un esfuerzo verdaderamente 
elevado para convocar el Concurso. 


RESPUESTAS TIPO 
A LAS CONSULTAS Núms. 1 Y 2 


¿CUAL ES LA SECCION QUE MAS 

LE GUSTA? 

«La información nacional y extran- 
jera de nuevas actividades y apara- 
tos propios del ramo, y comercial- 
mente la Bolsa del automático y 
Anuncios por palabras.» (Explotador 
de Barcelona.) 

«Novedades del extranjero.» (Ex- 
plotador de Vascongadas.) 

«Bolsa del Automático con los pre- 
cios.» (Explotador de Asturias.) 

. «Observando.» (Explotador de Bar- 
celona.) 

«Observando y Cartas al Director. 
También Bolsa del Automático y los 
Anuncios por palabras.» (Explotador 
de Asturias.) 

«Están muy poco determinadas las 
sécciones que componen su Revista. 
Vemos que la única que funciona 
coú carácter permanente, es aquella 
dedicada a los distribuidores auto- 
máticos, ya que en realidad no ve- 
mos definida de manera clara nin- 
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guña otra sección,» (Fabricante de 


¿CUAL ES LA SECCION QUE ME- 

NOS LE GUSTA? 

«Apartado Legal.» (Explotador de 
San Sebastián.) 

«Como todas las secciones tienen 
algo de interés, no encuentro ningu- 
na que me desagrade.» (Explotador 
de Asturias.) 

«Breve historia de los distribuido- 
res automáticos en los EE.UU. de 
América.» (Explotador de Barcelo- 
na. 

ni (Explotador de Huel- 
va.) 

«Breve historia, etc. y Apartado 
Legal.» (Explotador de Asturias.) 


¿QUE LE FALTA, SEGUN USTED, 

A NUESTRA REVISTA? 

«Más artículos; alguna sección de 
humor.» (Explotador de San Sebas- 
tián.) 

«Mucha información extranjera so- 
bre, fabricación, explotación, impor- 
tación, marcas de casas que no Cco- 
aa etc.» (Explotador de Ovie- 

O. 

«Explicación crítica y detallada de 
las máquinas nacionales.» (Explota- 
dos de Valencia.) 

«Más anuncios por palabras.» (Ex- 
plotador de Barcelona.) 

«Amplia propaganda de los apa- 
ratos automáticos que se van dando 
a conocer, en marcas y funciona- 
miento.» (Explotador de Huelva.) 

«Que consiga establecer un diálo- 
go entre fabricante v explotador so- 
bre cuestiones técnicas y profesio- 
nales y entre los explotadores entre 
sí sobre los mismos temas.» (Explo- 
tador de Zaragoza.) | 

«Hasta ahora creemos que le falta 
una absoluta independencia, yá que 
una Revista dedicada a automáticos 
en general, no puede estar supedi- 
tada de ninguna de las maneras a 
determinada empresa. Le falta tam- 
bién valentía para afrontar los pro- 
blemas de cara. En cambio, hemos 
visto que envolviendo las cosas, «ca- 
muflándolas», se ha hecho infinita- 
mente más daño que usando la no- 
bleza de decir las cosas por su nom- 
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bre y con todo género de os 
decir, se causaron perjuicios Sl 

que no se benefició nadie con ellos, 
ni fabricantes, ni A 
compradores.» (Fabricante de Ma- 


drid.) 


OUE LE SOBRA, SEGUN USTED, 


A NUESTRA REVISTA? 
«Creo que nada.» (Explotador de 
Asturias.) 

«Tanta propaganda de Automatic, 
Sdad. Anma.» (Explotador de Bar- 
celona.) 

«A la revista no le sobra: nada 
realmente, más bien le falta todavía 
mucho.» (Explotador de Asturias.) 

«Como sabemos que es completa- 
mente imposible, de momento. por 
lo menos, editar una revista de mu- 
chas páginas, al tener que ser redu- 


E 


cida como es nuestra Revista, le fal. 
ta equilibrio en su contenido; por 


tanto, vemos dedicadas Páginas 
más páginas a máquinas que en q] 


mundo del automático no suponen 
más que un 10 o 20 % de importan. 
cia. Creemos que el contenido de la 
Revista debe tener sus páginas dedj. 
cadas a los automáticos COn arreglo 


a la importancia de cada uno de 
- ellos y en consecuencia, también, co- 


yn 


mo es lógico, con lo que se fabrica 
en España, bien entendido que no 


«queremos decir, ni mucho menos, 


que debe estar dedicada únicamente 


a lo que aquí se fabrica.» (Fabrican- 
- te de Madrid.) 


Está, pues, claro que nosotros nos 


guiaremos por estas sugerencias que 


nos lleguen de nuestros lectores. 
E Luis Gonzaga. 





GRACIAS A BERTOLA, S. A. 


y 


En este número aparece por última vez el anuncio de Bertola, S. A. Durante más 
de un año esta empresa ha venido ayudándonos con una asiduidad tanto más de agra-. 
decer cuanto que no está ligada en nada al ramo del automático. Tampoco el medio 
a que va dirigida la revista era el adecuado para interesar a Bertola, S. A. a anun- 
ciarse. Sin embargo, el apoyo no nos ha faltado, El fundamento de dicha ayuda es 
única y exclusivamente el de ayudar a un negocio que a la larga beneficiará a toda 
la economía nacional. Tenemos aquí un ejemplo que no debemos desperdiciar. Por 
encima de los intereses particulares y de la utilidad individual se encuentran los más 
altos e importantes intereses comunes. Lo que Bertola, S. A, ha llevado hasta su má- 
ximo grado, deberíamos practicarlo todos los profesionales de nuestro ramo en la 
estera más reducida de nuestra profesión. Ayudando a la profesión, considerado: como 
algo individual, cuyos componentes o partes integrantes son las distintas empre 08 
particulares del ramo, ayudamos indirectamente, pero de forma eficaz, a nuestr 
pios intereses particulares, A ta A ELA a 

| Quede, pues, constancia de nuestro más sincero soda dia 
_tola, S. A,, ahora que ha llegado el momento en que litis 
deben hacerse cargo de sus responsabilidades y pos 




























Bala dl Actiuateo 


PRECIOS DE APARATOS NUEVOS, FACILITADOS POR LOS 


Aparato 


Trapecio 
Trinidad 
Sinfonía 
Sinfonola 96 
Ventamatic 62 
Babymatic 
Sur - Me 

Habilín (G) 
Autobol 
Bumper BL 108 
Bumper BL 110 
Bumper BL 112 
Bumper BL 114 
Futmbolín Gol 
Tour 
Competición 
Gran Avenida 
Volando Alto 
Super Girco 
Stop 

Carrera de Caballos 
Sideral Senior 
Sideral Junior 
Colorín 





Tipo 


Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Tocadiscos 
Distribuidor 
Distribuidor 
Distribuidor 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Futbolín 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 


Carrera de AutomóvilesJuego Salón 
PRECIOS ORIENTATIVOS DE APARATOS USADOS 


Ventamatic 60 
Sinfonola 24 
Bumper BL 108 
Golorín Penalty 
Colorín 

Diana 

Sinfonía 
Trinidad 
Autobol 

Tour 
Competición 


Distribuidor 
Tocadiscos 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 
Pin - Ball 








FABRICANTES 
EAS pIaatdo" at 
EG. MEG: 24.000" — 
CMT 24.000' — 
CÓMO: 24.000' — 
GEDASA 60.000'— 
Azkoyen Automatic, $. A. 8.800'— 
Azkoyen Automatic, $. A. SR 
Azkoyen 300"— 
Escardíbul 39.540'— 
Inter-Automatic Automatic, S. A. 27.000'— 
Laguna 15.000'— 
Laguna 17.000'— 
Laguna 19.000'— 
Laguna 23.000'— 
Laguna 10.000:'— 
Petaco - 31.200'— 
Petaco 31.200'— 
Vaher Billares Soler 25.000:— 
Vaher Billares Soler 25.000'— 
Vaher Billares Soler 25.000:— 
Vaher Billares Soler 25 000:— 
Stuar Automatic, S. A. 30.000:'— 
F. A. E. R. 27.000 — 
F. A. E. R. 18.000'— 
Orús 30.000'— 
Superson 35.000' — 
Automatic, S. A. 6.500* — 
GEDASA 25.000'— 
Laguna 8.000:'— 
Petaco 12.000' — 
Petaco 12.000'— 
Petaco 12.000'— 
E: MG: 15.000'— 
E. MEG, 15'000:'— 
Inter-Automatic 22.500'— 
Petaco 25.000'— 
Petaco 28.000" — 
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- En Sí secci 


ANUNCIOS POR PALABRAS NS 


accionados por monedas, y de Sus accesorios etc. 


Cada línea 10'- ptas. (Mínimo a contratar 5 líneas, 


E 


Y 


ón se publican. las ofertas de compra, venta ete de aparatos aUtOMÁlicos 


unas 150 letras) 


FORMA DE PAGO. - Totalmente por anticipado, mediante Giro Postal o Cheque a nom- 
bre de “El Mundo del Automático” que: debe acompañar al original. Sin este requisito no se 


publicará ningún anuncio. 


La correspondencia dirigida a los anuncios por palabras, debe llegar en sobre 


aparte, indicando en el mismo el número del anuncio al que va dirigido. 


Compro aparatos '“'millón' extranjeros 
usados en buen estado. Escribir a “El Mun- 
do del Automático'''n.” 21. Libertad, 28-Bar- 
celona (12). 


Dispongo de varios modelos de máqui- 
nas electrónicas y'mésas fútbol a buen 
precio. Escribira ''El Mundo del Automá- 
tico” n.” 14. Libertad, 28 - Barcelona (12). 


ños. mm 
-. 
< 
A 
o) 


Carita precios 
y modelos a 
nuestros Repre- 
sentantes en 
provincias o di- 
Aid a: 


IOCASION1 Por marcharsel Pa 
SE VENDE SALON DE RECREOS, nuevo, 
centro Madrid, calle principal, planta baja y 
sótano, taller, servicios y Oficina, 300 metros, 


- 10 pinballs Americanos y Nacionales, 2 toca- 


discos Seeburg, '3 Osos, 1 Caballo, 2 Expen- 
dedores, 12 Tiros y otras máquinas, 5 Billares 
completos, 6 futbolines. Recaudación actual 
90.090 mensual. Precio, todo incluído, 
1.600.000. con facilidades. Escribir a “El 


' Mundo del Automático” n.” 28. Libertad, 


28 - Barcelona (12). 
es. 









“MODELO 


-SIDERAL 
-NAUTICO 





S in averías 

l nversión ideal 
Decorátiva 

É conómica 

R ecreativa 

A tractiva 


L a única 


No dude: 

Á umenta sus ingresos 
U n porcentaje mayor 
T écnicamente mejor 

4 ncomparable 

C omercial 


O riginal 
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